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ABSTRAKT 
Předmětem této bakalářské práce je vytvořit podnikatelský záměr na zřízení a 
provoz fitness centra. První část práce je zaměřena na teorii této problematiky. V 
praktické části tyto poznatky budou aplikovány do reálného podnikatelského plánu a 
hlavním cílem je vypracovat návrh na jeho založení a vedení. 
KLÍČOVÁ SLOVA 
Podnikatelský záměr, fitness centrum, SLEPT analýza, finanční plán, práce a 
volný čas. 
ABSTRACT 
The subject of this bachelor´s thesis is to develop a business plan for the 
establishment and operation of the fitness center. The first part focuses on the theory 
of this issue. In the practical part, these findings are applied to a real business plan 
and the main goal is to develop a proposal for the establishment and management. 
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ÚVOD 
Zdravý životní styl je fenoménem dnešní doby. Součástí zdravého životního 
stylu je kromě vyvážené stravy samozřejmě pohybová aktivita. Pohybovou aktivitou 
je každý pohyb, který potřebuje vydání určité energie. Mezi pohybovou aktivitu se 
řadí i sport v různých formách. V současnosti je mnoho zaměstnání, u kterých 
člověk moc pohybu nemá, proto je důležité tuto aktivitu vyvíjet ve volném čase. 
Sport je pro člověka zábavný, ale také velmi zdravý. Z tohoto důvodu je 
třeba vytvářet organizace, které tuto potřebnou službu nabízejí. Lidé většinou raději 
vyvíjí pohybovou aktivitu s cvičebním partnerem a ne sami, proto jsou pro ně fitness 
centra přijatelnější formou pohybu. Je důležité, aby fitness centra, či jiné organizace 
zabývající se pohybovou aktivitou, nabízela velkou rozmanitost programů, které 
mohou vyhovovat každému bez rozdílu pohlaví, věku nebo fyzické zdatnosti. 
Ovšem není jednoduché všechny typy aktivit poskládat do jednoho centra. Z tohoto 
pohledu musí být před založením společnosti proveden důsledný průzkum trhu a 
centrum mohlo nabízet přesně ty služby, které zákazníkům chybějí nebo ty, které 
opravdu rádi a často využívají. Tímto se podnik může stát na trhu konkurence 
schopným a hlavně rentabilním. 
Bakalářská práce je rozdělena do tří hlavních částí. Teoretická část vychází 
z odborné literatury. Je základem pro vytvoření celé práce, jelikož se tu nachází 
základní informace o problematice založení a vedení fitness centra. Další částí je 
část analytická, kde jsou rozebrány a vyhodnoceny základní otázky podnikání. 
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1 CÍLE A PŘÍNOSY PRÁCE 
1.1 Cíle práce 
Cílem této bakalářské práce je vypracování základního postupu pro zřízení 
fitness centra a návrh aktivit, které umožní rentabilní provoz. 
V práci bude obzvláště věnována pozornost: 
o Analýze konkurence 
o Analýze prostředí 
o Finanční analýze 
o Konkrétním návrhům provozu 
 
1.2 Praktický přínos návrhu 
Praktický přínos mého návrhu je hlavně pro společnost. Pokud by byla tato 
práce převedena do praxe, plyne z ní psychický, fyzický a sociální přínos pro 
návštěvníky fitness centra. Přináší možnost aktivního využití volného času, který je 
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2 TEORETICKÁ ČÁST 
2.1 Využití volného času 
2.1.1 Volný čas 
Volný čas můžeme chápat jako opak doby nutné práce a povinností . Je to  
doba, kdy si můžeme vybrat, jakou činnost chceme dělat a která nám přináší  pocit 
uspokojení a uvolnění. 
Pojem volný čas může zahrnovat odpočinek, zábavu, zájmové vzdělávání, 
dobrovolná společensky prospěšná činnost, sport (Pávková, 2008). 
Pokud se na volný čas podíváme z ekonomického hlediska, tak je stěžejní, 
kolik prostředků lidé investují do zařízení pro volný čas. Z volného času se stalo 
odvětví, které je využíváno jak pro výchovnou a vzdělávací činnost, tak komerčně. 
Průmysl volného času je většinou dobře prosperujícím odvětvím, obzvláště 
mluvíme-li o využívání zařízení, která nabízejí sportovní vyžití. Pod těmito 
zařízeními můžeme chápat fitness centra, wellnes centra, horolezecké stěny, 
plavecké bazény a podobně (Pávková, 2008). 
 
2.1.2 Pohybová aktivita 
„Pohybová aktivita je každý pohyb, který potřebuje ke své realizaci 
energii.“ Pohybové aktivity se dělí na nestrukturované (běžné pohybové aktivity) a 
strukturované (cílené aktivity, dovednostního charakteru). Mezi běžné pohybové 
aktivity můžeme zařadit chůzi do schodů nebo práci na zahrádce, jsou specifické tím, 
že se za ně nemusí platit. Strukturované aktivity jsou ty, které jsou opakované a 
zlepšují tělesnou zdatnost, může se za ně platit, ale není to pravidlem (Ettinger, 
2007). 
Pohybová aktivita je nedílnou součástí našeho zdraví. Existuje celá řada 
studií, které uvádějí, že pohybová aktivita přináší lidem všech věkových skupin, 
lidem zdravým i fyzicky nebo psychicky postiženým lidem velký fyzický, sociální a 
mentální užitek (Kalman, 2009).  
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2.1.3 Sport a zdraví 
Podle WHO (Word health organization) je zdraví stav člověka, kdy se cítí 
v naprosté tělesné, duševní i sociální pohodě. Zdraví tedy neznamená pouhou 
nepřítomnost nemoci. V souvislosti zdraví a dušení hygieny se nejčastěji setkáváme 
s problematikou nedostatečné pohybové aktivity. Pohybová aktivita je označována 
jako základní prvek zdraví  (Blahutková, 2005). 
Nedostatek pohybu (hypokinéza) je jeden ze zásadních činitelů civilizačních 
chorob. Nejčastější civilizační choroby jsou ischemické choroby srdeční, hypertenze 
a obzvláště obezita. Hlavním důvodem vzniku hypokinéze je automatizace a 
robotizace práce, rozvoj telekomunikací a dopravní infrastruktury. Tyto faktory 
člověka ochuzují o fyzickou práci, ale také o základní pohybové aktivity jako chůze, 
popřípadě běh (Tomšík, 2008). 
Sedavý způsob života je pojem, který říká, že takto žijící lidé v této poloze 
tráví mnoho hodin denně a souvisí s hypokinezí. Tento způsob života není pro naše 
zdraví vhodný. Je třeba udržet správné držení pánve a tím i zakřivení páteře. Do 
těchto dějů se musí zapojovat posturální svaly, což je náročné na uvědomění si. Brzy 
se utvoří pohybový stereotyp, kvůli kterému později vznikají zdravotní problémy 
jako například bolest zad ( Novotná, 2006 ), ale také obezita, onemocnění srdce a 
cév, osteoporóza nebo poruchy trávení. Pravidelná pohybová aktivita zlepšuje 
výkonnost srdce, prokrvení a také lepší uvědomění si svalové hmoty a tím zlepšit 
držení těla (Sovová, 2008). Správným dávkováním pohybové aktivity podporujeme 
imunitní systém (Blahutková, 2005). 
Chybějící základní pohyb je třeba nahradit jinak. Nejlepším řešením je najít 
si vhodnou pohybovou aktivitu. Nabídka sportů v dnešní době je opravdu široká. 
Sport je třeba vybrat dobře, popřípadě jich vyzkoušet i více, protože sportu bychom 
měli věnovat hodně času. Sportovat by se mělo tolik hodin, kolik prosedíme v práci 
nebo v dopravních prostředcích. Bohužel tolik času není k dispozici, a proto je třeba 
sportovat pravidelně alespoň třikrát až čtyřikrát týdně (Tomšík, 2008). 
Ke zdraví nestačí samozřejmě jen pohybová aktivita, důležitá je také 
vyvážená strava ve správném množství. Člověk by si měl hlídat svůj denní 
energetický příjem a výdej. Energetický příjem můžeme zjistit přímo z potravin ne 
kterých je to napsané nebo z různých tabulek. Z tabulek také zjistíme při kterém 
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sportu máme jaký energetický příjem. Tyto dvě hodnoty by se měly přiměřeně 
rovnat (Tomšík, 2008). 
2.1.4 Fitness 
Fitness je jedním z možných druhů využití volného času. Tato činnost je 
výborná pro zdraví, ale také pro psychiku jedince.  
Definice fitness 
Fitness je cvičení ve fitness centrech, popřípadě doma. Při tomto cvičení se 
využívá volných činek a cvičebních trenažérů. Cvičení je doplněno o aktivity 
charakteru aerobního na trenažérech k tomu určených. Součástí fitness je také určitý 
dietní režim a použití doplňků stravy. Jde tedy o celkový životní styl, jehož cílem je 
rozvoj celkové zdatnosti, zlepšení držení těla a zlepšení postavy (Stackeová, 2008). 
V dnešní době se k tomuto pojmu váží i cvičební programy, které jsou prováděny ve 
cvičebním sále za pomoci různých jiných pomůcek jako jsou například gumičky, 
overbally, fitbally, bossa podobně. Je také možné tato cvičení provádět zcela bez 
jakýchkoliv pomůcek.  
Fitness může být také chápáno jako tělesná zdatnost. Je to schopnost těla 
efektivně fungovat s potřebnou účinností. Tělesná zdatnost má pět složek, které 
souvisejí se zdravím (Stackeová, 2008). 
 
Složky tělesné zdatnosti dle Buzkové (2006): 
Svalová vytrvalost -  opakovaně vydávaná síla proti odporu, je to dlouhodobá 
aktivita, nižší intenzity 
Kloubní pohyblivost – schopnost provádět pohyb bez potíží, předcházení 
poškození kloubů a vazů 
Stavba těla – vyjadřuje množství podkožního tuku, tělesné hmoty (svaly, 
kosti, orgány) 
Kardiorespirační vytrvalost – schopnost přenášení živin po těle a odstranění 
nežádoucích látek 
Svalová síla – vydání maximální síly proti odporu 
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Druhy cviční ve fitness 
Pro bližší představu o používaných druzích cvičení ve fitness centrech 
uvádím několik příkladů. 
Aerobik 
Cvičení, které je většinou skupinové a provádí se za doprovodu hudby. Je to 
pohybový program vytrvalostního charakteru a střední intenzity. Aerobik můžeme 
považovat za druh gymnastické činnosti, díky které se zlepšuje tělesný rozvoj a také 
napomáhá k efektivnímu spalování tuků (Skopová, 2008). 
Core training 
Typ cvičení, u kterého se zapojuje do cvičení hluboký stabilizační svalový 
systém. Jsou to svaly, které nejsou okem viditelné, protože se nachází ve spodních 
vrstvách svalového korzetu. Jejich hlavním úkolem je držení těla. Je to cvičení 
vhodné pro lidi s různými svalovými dysbalancemi a hypokinezí (Muchová, 2009). 
Spinning 
Kondiční cvičení na stacionárním kole tzv. spinneru. Je to skupinová jízda 
při hudebním doprovodu pod vedením instruktora. Spinning můžeme považovat za 
aerobní cvičení na kolech. Cvičení je vhodné udržení kondice a ke spalování tuků 
(Hnízdil, 2005).  
Jóga 
Dokáže procvičit celé tělo, protáhnout ho a zpevnit svaly, klouby a celý 
kosterní systém. Cvičení má vliv i na vnitřní orgány a tím udržuje celé tělo zdravé. 
Důraz je kladen na správné dýchání (Lidellová, 2002).  
Fitbaly 
Balanční cvičení zatěžuje zejména hluboké zádové svaly. Rozvíjí rovnováhu, 
důležitou složku naší obratnosti. Předchází bolestem zad, které jsou v dnešní době 
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2.2 Fitness a podnikání 
2.2.1 Organizace sportu v české republice 
V české republice je prostředí sportu kombinované z mnoha organizací , 
které spadají do tří sektorů. 
 
1) Sektor – státní správa pro tělesnou výchovu a sport 
Garantem pro tuto oblast je Ministerstvo školství, mládeže a tělovýchovy ČR. 
Mezi jeho úkoly patří například: 
a) zabezpečení finanční podpory sportu prostřednictvím státního rozpočtu 
b) antidopingový program 
c) schvalování akreditace vzdělávacích zařízení 
d) koordinace činnosti rezortních sportovních center Ministerstva obrany a 
Ministerstva vnitra 
a  další (Čáslavová, 2009). 
2) Sektor – spolková tělesná výchova a sport 
V současnosti vyvíjí konstantní sportovní činnost více jak 20 000 lokálně 
působících tělovýchovných jednot a sportovních klubů. Tyto kluby jsou sdruženy do 
sportovních organizací. Dominují organizace neziskové (Čáslavová, 2009). 
3) Sektor – podnikatelský 
Tento sektor obsahuje podnikatelská zařízení typu fitness a wellness centra, 
solária, střelnice a podobně. Také sem můžeme zahrnout provozování sportovních 
arén a hal. Zde dominují spíše ziskové organizace, jejichž hlavním úkolem je 
docílení zisku ze sportovní činnosti (Čáslavová, 2009). 
2.2.2 Právní forma fitness centra 
Právních forem, které se používají v Česká republice je na výběr několik. 
Nejčastěji využívanou je společnost s ručením omezeným nebo akciová společnost. 
Dalšími možnostmi jsou komanditní společnost nebo veřejná obchodní společnost. 
Nebylo by vhodné opomenout také živnostenské oprávnění. 
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Společnost s ručením omezeným 
Základní vklad společnosti s ručením omezeným tvoří vklady společníků, 
které musí v celkovém úhrnu činit minimálně 200 000 Kč, přičemž každý společník 
musí vložit do společnosti minimálně 20 000 Kč. Tito společníci ručí za závazky 
společnosti do výše nesplacených vkladů. Ovšem společnost ručí celým svým 
majetkem. Společnost s ručením omezeným může být založena jednou osobou, 
avšak maximálně 50 osobami (Obchodní zákoník, 2011). 
Před podáním návrhu na zápis do obchodního rejstříku musí být splaceno 
minimálně 30% každého peněžitého vkladu. V úhrnu alespoň 100 000 Kč. Pokud 
zakládá společnost jediný společník musí být splacen celý její zapsaný základní 
kapitál (Obchodní zákoník, 2011). 
Orgány společnosti 
Valná hromada - nejvyšší orgán společnosti 
Jednatel – statutární orgán společnosti 
Dozorčí rada – u společnosti s ručením omezením je nepovinná, zřizuje se 
stanoví-li tak společenská smlouva nebo zvláštní zákon (Obchodní zákoník, 2011). 
Akciová společnost  
Základní kapitál akciové společnosti je rozvržen na určitý počet akcií o určité 
jmenovité hodnotě. Společnost za své závazky odpovídá celým svým majetkem, ale 
akcionář za závazky společnosti neručí. Společnost může být založena jedním 
zakladatelem, je-li jím právnická osoba. V jiném případě musí být založena dvěma a 
více zakladateli. Základní kapitál společnosti činí s veřejnou nabídkou akcií 
20 000 000 Kč a bez veřejné nabídky akcií 2 000 000 Kč. Společnost vzniká 
zápisem do obchodního rejstříku. Zisk se mezi společníky dělí dle množství akcií, 
které vlastní. Akciová společnost je povinná vytvořit rezervní fond, a to ve výši 20% 
z čistého zisku, ale ne více než 10% hodnoty základního kapitálu (Obchodní zákoník, 
2011). 
Akcie  
Akcie je cenným papírem, s nímž jsou spojena práva akcionáře podílet se na 
řízení společnosti, jejím zisku a na likvidačním zůstatku. Akcie mohou být vydány 
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v listinné nebo zaknihované podobě a mohou znít na jméno nebo na majitele 
(Obchodní zákoník, 2001). 
Živnostenské podnikání  
Živnostenské podnikání upravuje zákon č. 455/1991 Sb. o živnostenském 
podnikání. Dle paragrafu §2 toho zákona je živnost definována jako „Živností je 
soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto 
zákonem.“ Všeobecné podmínky provozování činnosti jsou: dosažení věku 18 let, 
způsobilost k právním úkonům a bezúhonnost. Po zapsání v živnostenském rejstříku 
získá živnostník výpis z živnostenského rejstříku, které je jeho osvědčením 
k podnikání ( Obchodní zákoník, 2011) 
Druhy živností 
Ohlašovací  
Těchto živností je většina, protože je lze provozovat po splnění stanovených 
podmínek, ohlášení živnostenskému úřadu a zaplacení správního poplatku. Mezi 
ohlašovací činnosti patří: 
a) řemeslné (řeznictví, mlékárenství, pekařství, kosmetické služby…) 
b) vázané (zpracování tabáku, geologické práce, oční optika, fitness…) 
c) volné (chov zvířat a jejich výcvik, vyhotovování lesních hospodářských 
plánů…) 
Koncesované  
U koncesovaných činností se musí prokázat odborná způsobilost. Patří sem 
například výroba a úprava lihu, konzumního lihu, lihovin a ostatních alkoholických 
nápojů; výzkum, vývoj, výroba, ničení výbušnin (Obchodní zákoník, 2011) 
Veřejná obchodní společnost  
Ve veřejné obchodní společnosti podnikají alespoň dvě osoby pod společnou 
firmou. Tyto osoby odpovídají za závazky společnosti společně a nerozdílně celým 
svým majetkem. Společníkem může být fyzická i právnická osoba. Pokud je 
společníkem právnická osoba, vykonává práva a povinnosti jako statutární orgán. 
Společnost řídí společníci rovným dílem, pokud společenská smlouva nestanoví 
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jinak. Zisk se také dělí rovným dílem, pokud společenská smlouva neurčí jinak 
(Obchodní zákoník, 2011). 
Komanditní společnost  
V komanditní společnosti ručí jeden nebo více společníků za závazky 
společnosti do výše svého nesplaceného vkladu – komanditista. A jeden nebo více 
společníků ručí celým svým majetkem – komplementář. Zisk se dělí na polovinu 
(pokud společenská smlouva neurčí jinak). Jedna polovina patří komplementářům, 
kteří si ji rozdělí rovným dílem a druhá polovina připadne komanditistům, kteří ji 
dělí podle výše splacených vkladů  
Komplementář  
Má právní vazbu na veřejnou obchodní společnost, to znamená, že 
komplementář má podobné postavení jako společník ve v.o.s.. Má právo 
k obchodnímu vedení společnosti. Nemusí skládat žádný základní kapitál. 
Komanditista  
Má právní vazbu na společnost s ručením omezeným, to znamená, že 
komanditista má v komanditní společnosti podobné postavení jako společník v s.r.o.. 
Je povinen složit základní vklad do společnosti a to nejméně 5 000 Kč (Obchodní 
zákoník, 2011). 
2.3 Marketing  
2.3.1 Marketing 
„Marketing is everywhere. Formally or informally, people and organization 
engage in a vast number of activities that could be called marketing.“ (Kotler, 2006) 
 
Podle Kotlera je marketing všude kolem nás. Už když ráno vstaneme a 
probouzí nás zvonění na telefonu od firmy ABC, v rádiu jede oblíbená stanice, kde 
slyšíme reklamy na jídlo, pak se oblékneme do kalhot značky DEF. Marketing 
ovlivňuje každou stránku našeho života.  Většina lidí si myslí, že marketing je 
prodej nebo reklama, ale marketing je mnohem více než jen tyto dvě činnosti. Prodej 
a reklama jsou pouze součástí marketingu (Mc Carthy, 1995). 
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V dnešní době se žádný podnik neobejde bez marketingového řízení.  
Současný trh má charakter dynamičnosti a rychle se měnícími podmínkami.  Síla 
spotřebitele roste a roste také konkurenční boj. Jedny z nejdůležitějších pomocníků 
v marketingu jsou marketingový mix a marketingový výzkum (Kaňovská, 2009). 
2.3.2 Marketingový mix 
Tvorba marketingového plánu se opírá o čtyři základní nástroje marketingu. 
Tyto nástroje jsou označování jako 4P a jsou jimi price, place, promotion, product. 
Používáme je k uskutečňování krátkodobých i dlouhodobých záměrů společnosti. 
Jsou to prvky ovlivnitelné a proto je vhodné je důkladně sledovat (Horáková, 1992). 
 
Horáková (1992) člení marketingový mix na: 
Product (produkt) 
Je to celková nabídka zákazníkovi. Může to být výrobek, služba či myšlenka, 
ale nejen to - pod tento termín můžeme zahrnout i prestiž prodejce, obchodní značku 
a další. 
Place (distribuce) 
Distribuční systém zajišťuje cestu produktu od výrobce až k zákazníkovi. 
Z toho plyne, že běžnými funkcemi  distribuce jsou přeprava zboží, skladování, 
prodej, kompletace a mnoho dalších činností. 
Price (cena) 
Pro tvorbu ceny používáme různé metody: 
o  Stanovení ceny přirážkou 
o  Stanovení ceny s ohledem na požadovanou návratnost investic 
o  Následování ceny konkurence 
o  Cena jako vyjádření hodnosty vnímané zákazníkem 
 
Výše ceny je omezena poptávkou a také výrobními náklady. Proto je důležité 
správné určení ceny tak, aby byla zachována rentabilita podniku a zboží bylo na 
reálném trhu prodejné. 
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Promotion (propagace) 
Úkolem propagace je informovat o produktu. Propagace se uskutečňuje 
například pomocí reklamy v televizi, novinách či rozhlase. Důležité je, aby 
propagace oslovila co největší skupinu lidí, proto se umisťuje na frekventovaná 
místa a na televizní a rozhlasové stanice s velkou sledovaností. Dalším nástrojem 
propagace jsou různá cenová zvýhodnění, slevové kupóny a podobně. 
2.3.3 Marketingový výzkum 
Jedním z úkolů marketingového výzkumu je analýza nákupního chování 
spotřebitelů. Uspokojení potřeb zákazníků je důležitým stavebním kamenen, na 
kterém stojí další marketingové aktivity (Dvořáková, 2005). 
Marketingový výzkum je poznávání zákazníků. Poznávání by se mělo opírat 
o fakta, aby se mohlo považovat za objektivní. Tyto fakta získáváme 
z marketingového výzkumu, který je schopen poskytnout nám potřebné informace o 
zákaznících a jejich potřebách (Foret, 2008). 
Marketingový výzkum je sbírka a analýza informací, které pomáhají řešit 
popřípadě zdokonalit různé marketingové problémy (Hague, 2003). 
 
Druhy marketingového výzkumu: 
Primární - u sekundárního výzkumu mluvíme o sběru informací v terénu 
Sekundární - dodatečné zpracování dat (nové statistické zpracování a nové 
interpretace) (Foret, 2008). 
 
Poznávání zákazníků 
Poznávání zákazníků se uskutečňuje pomocí marketingových metod, které 
jsou v následujícím textu rozebrány blíže. 
Písemné 
Dotazník 
Podstatou dotazníku je pokládání (písemné) otázek respondentům a tím 
získat potřebné informace k řešení problému (Vysekalová, 2006). Při tvorbě 
dotazníku je důležité dát si pozor na jeho správné sestavení. Nevhodné sestavení 
může vést až k nechtěnému ovlivnění získané informace a tím zkreslit konečné 
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výsledky (Foret, 2008). Veškeré otázky by měly být - nezaujaté, jednoduché, přesné 
(Hague, 2003). Výhodou dotazníku jsou nízké náklady a malá náročnost realizace. 
Nereprezentativnost výsledků spolu s nemožností zaměřit se na hlubší zkoumání je 
nevýhodou této metody (Vysekalaová, 2006). 
Dle Hague (2003) existují tři druhy dotazníků, které se používají. 
 
Tabulka 1: druhy dotazníků 
(Zdroj: Paul Hague, 2003, s. 104) 
Typ dotazníku Oblast využití 
Strukturovaný Velké dotazníkové programy 
Polostrukturovaný Kde nemohou být odpovědi předem odhadnuty nebo v 
business-to-business výzkumu 
Nestrukturovaný V hlubokých rozhovorech či diskusních skupinách 
 
Anketa 
Anketu tvoří (oproti dotazníku) zpravidla jedna nebo několik málo otázek. 
Dalším odlišením ankety od dotazníku je nereprezentativnost získaných odpovědí. 
Z toho důvodu je důležité odlišovat tyto dva pojmy (Foret, 2008). 
Osobní dotazování 
Nebo-li interview má podobu rozhovoru tazatele s jedním dotazovaným. 
Oproti dotazníku či anketě je osobní dotazování finančně i časově náročnější (Foret, 
2008). Při přípravě je třeba vybrat vhodné respondenty, ale také tazatele. (Zbořil 
1998). Osobní dotazování také zachovává menší pocit anonymity. Oproti těmto 
nevýhodám skýtá osobní dotazování i mnoho výhod. Víme, kdo na naše otázky 
odpovídal, protože si sami můžeme vybrat respondenty a také nemáme problémy 
s návratností a se správností vyplnění (Vysekalová, 2006). 
Telefonické dotazování 
Velkou výhodou oproti osobnímu dotazování je rychlost, nízké náklady a 
větší anonymita respondenta. Nejčastěji se tohoto typu dotazování používá u 
business-to-business marketingových výzkumů (Hague, 2003). Nevýhodou je, že 
nelze použít vizuálních pomůcek a rozhovor bývá zpravidla kratší (Foret, 2008). 
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Pozorování 
Jde o pozorování zákazníků. Můžeme sledovat například jak často náš 
podnik navštěvují (díky permanentkám) nebo které aktivity jsou nejčastěji 
navštěvovány, jestli zákazník navštěvuje podnik sám nebo s kamarády. Jestli jsou 
našimi zákazníky spíše ženy nebo muži popřípadě jaké věkové kategorie (Foret, 
2008). 
Pozorování lze dělat zjevně nebo skrytě. Zjevné pozorování se provádí zcela 
viditelně a často i osobním kontaktem. Naopak skryté pozorování použijeme tehdy, 
pokud nechceme, aby naše přítomnost narušovala přirozené chování zákazníka 
(Foret, 2008). 
Experiment 
Speciální metoda, při které se využívá vytvoření situace s určitými 
měřitelnými parametry. Experiment můžeme rozdělit dle místa realizace a to na 
přirozený nebo laboratorní. Laboratorní se využívá v laboratořích a přirozený 
například v domácnostech nebo u experimentálního prodeje. Hlavní výhodou 
experimentu je, že probíhá v přesně stanovených podmínkách a nevýhodou je, že je 
velmi náročný na přípravu a provedení. Je časově i finančně náročný (Vysekalová, 
2006). 
2.4 Komplexní situační analýza trhu 
Hadraba (2004) uvádí, že tato analýza pomáhá při manažerském rozhodování. 
Díky ní jsme schopni získat informace z různých oblastí a potom se správně 
rozhodnout, v jaké oblasti podnikat a kam situovat místo podnikání. Proces situační 
analýzy je založen na poznání vnějšího a vnitřního prostředí podniku. 
Smyslem analýzy vnějšího prostředí je zjistit informace o okolí podniku (o 
dodavatelích, konkurenci či zákaznících). Při provádění této analýzy můžeme použít 
několik metod. Například matice příležitosti a hrozeb, SLEPT analýza, Porterův 
pětifaktorový model a další. 
 Úkolem analýzy vnitřního prostředí je vymezit vnitřní silné a slabé stránky 
podniku. Nejčastěji využívané analýzy v této oblasti jsou SWOT analýza a SPACE 
analýza. 
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2.4.1 Vnější prostředí  
Matice příležitostí a hrozeb 
Hadraba (2004) uvádí, že je třeba tuto matici rozdělit na zvlášť na matici 
hrozeb a matici příležitostí, aby analýza byla co nejpřesnější. 
 
Matice příležitostí  
V matici příležitostí lze rozlišit čtyři skupiny příležitostí: 
1.skupina – jsou to nejpřitažlivější příležitosti pro podnik, které mají 
vysokou pravděpodobnost úspěchu 
2. skupina – příležitosti v této skupině mají vysokou pravděpodobnost 
úspěchu, ale jejich deficitem je nízká přitažlivost 
3. skupina – nízká pravděpodobnost úspěchu, ale na druhou stranu vysoká 
přitažlivost 





 vysoká nízká 
vysoká 1. skupina 2. skupina 
pravděpodobnost   
úspěchu 
nízká 3. skupina 4. skupina 
Obrázek 1: matice příležitostí 
(Zdroj: Hadraba, 2004, str.62) 
 
Matice hrozeb 
I v této matici lze hrozby rozlišit do čtyř skupin: 
1. skupina – nejvýznamnější hrozby, mající vysokou pravděpodobnost 
výskytu. Těmto hrozbám by měl podnik nejvíce věnovat 
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3. skupina – hrozby s vysokou závažností, ale nízkou pravděpodobností 
výskytu 





 vysoká nízká 
vysoká 1. skupina 2. skupina 
pravděpodobnost 
výskytu 
nízká 3. skupina 4. skupina 
Obrázek 2: matice hrozeb 
(Zdroj: Hadraba, 2004, str.64) 
 
Z dlouhodobého hlediska je třeba chápat matici především v dynamickém 
pojetí, protože situace na trhu se stále mění. Proto by se analýza měla pravidelně 
kontrolovat a doplňovat.  
SLEPT analýza 
Slept analýza je analýza externího marketingového prostředí, zaměřená na 
společenské, právní, ekonomické politické a technologické faktory (Zeman, 2008). 
Je to součástí  strategického managementu, která se obvykle používá při 
rozhodování nad svým dlouhodobým strategickým záměrem nebo kdy plánuje 
realizovat nějaký velký projekt. Velkým projektem  může být vstup na daný trh, 
zavedení významného nového produktu nebo služby. Důvodem, pro provedení Slept 
analýzy však mohou být i akvizice, investice do podniku či uzavření strategické 
aliance s někým z jiného státu (Zikmund, 2010). 
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Sociální prostředí je asi tou nejsnáze proveditelnou částí slept analýzy. Údaje 
k této části je dají vyčíst z databází Národního statistického úřadu. Sociální faktory 
můžeme rozdělit do několika základních skupin (Zikmund, 2010). 
Demografické charakteristiky 
Do této skupiny můžeme zařadit například velikost populace, věková 
struktura, etnické rozložení nebo geografické rozložení (Zeman, 2008). 
Makroekonomické charakteristiky trhu práce 
Pod touto skupinou si můžeme představit rozdělení příjmů, míra 
nezaměstnanosti (Zeman, 2008). 
Sociálně-kulturní aspekty 
V této skupině je životní úroveň, populační politika atd. (Zeman, 2008). 
Dostupnost pracovní síly, popřípadě pracovní zvyklost 
Existence vzdělávacích institucí nebo diversita pracovních sil (Zeman, 2008). 
Legislativní  
Do legislativních faktorů patří existence a funkčnost podstatných zákonných 
norem, nehotová legislativa – je třeba sledovat i budoucí dění na trhu nebo také 
vymahatelnost práva a autorská práva (Zeman, 2008). 
Ekonomické  
Toto prostředí je důležité pro odhad cen produktů a pracovních sil. Sleduje 
zejména otázky daní, hrubého domácího produktu, stabilitu měny, výše úrokových 
sazeb a podobně (Zikmund, 2010). 
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Politické  
Analýza politických faktorů se nezabývá problematikou politických stran, ale 
spíše problematikou stability politické scény, která má dopad i na stabilitu 
legislativního rámce. Sledují se všechny podstatné zákony a návrhy zákonů v oblasti 
podnikání (Zikmund, 2010). 
Technologické - V otázkách technologického prostředí se analýza zabývá 
otázkami infrastruktury, stavem rozvoje a zaměření průmyslu. A taká kvartální 
sférou ( stav aplikované vědy a výzkumu, podpora vědy). Nové vynálezy a objevy 
nebo rychlost morálního zastarání (Zikmund, 2010). 
Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model je zaměřen na řešení otázky přímé konkurence. Jak 
konkurence dokáže ovlivnit přitažlivost určitého trhu a také jeho výkonnost. Je 
nutno zvažovat součastnou situaci (současná konkurence), ale také tu budoucí 




Obrázek 4: porterův model konkurenčních sil 
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Popis sil dle Hadraby (2004): 
Konkurenční rivalita  
Sledování cen, produktů, marketingové strategie a dalších hledisek 
konkurentů na současném trhu. V této oblasti je neméně důležité sledovat počet 
silných nebo agresivních konkurentů a tempo růstu tržeb v daném segmentu 
Potenciální noví konkurenti  
Nutnost sledovat nově vstupující konkurenci a její vliv na přitažlivost trhu. 
Možnosti vstupu nové konkurence na trh závisí na velikosti vstupních a výstupních 
bariér.  
Náhradní výrobky (substituty, komplementy)  
Intenzita konkurence uvnitř odvětví je ovlivněna mírou ohrožení ze strany 
substitučních a komplementárních produktů. Segment trhu se může stát 
nepřitažlivým v případě, že v něm nalezneme více substitučních nebo 
komplementárních produktů. 
Odběratelé  
Segment se stává nepřitažlivým, jestliže v něm jsou zákazníci s vysokou 
kupní kompetencí. Výše kompetence zákazníků závisí na koncentraci zákazníků na 
trhu, rozsah možností použít substituty nebo na počtu odběratelů. 
Dodavatelé  
Jedná se o skupinu hrozeb, které vycházejí z růstu vyjednávací síly 
dodavatelů, což může nepříznivě působit na odběratele. Z toho plyne, že nepřitažlivý 
segment je ten, kde je příznačná možnost dodavatelů zvyšovat ceny nebo měnit 
strukturu dodávky v neprospěch odběratele. 
2.4.2 Vnitřní prostředí 
VRIO analýza 
Metoda pro analýzu vnitřního prostředí podniku, jeho vnitřních možností. 
Máme čtyři oblasti zkoumání – lidské zdroje, fyzické zdroje, finanční zdroje a 
nehmotné zdroje. Tyto zdroje se hodnotí podle VRIO kritérií, jsou jimi value 
(hodnota), rareness (vzácnost), imitability (napodobitelnost), organization 
(organizace) (Hadraba, 2004). 
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Tabulka 2: základní oblasti vnitřních zdrojů podniku 
(Zdroj: Hadraba, 2004) 
Základní oblasti vnitřních zdrojů podniku 
Lidské zdroje 
- flexibilita zaměstnanců 
- proinovační klima 
- podnikový systém hodnocení 
- počet a kvalifikace pracovníků 
Fyzické zdroje 
- stroje, přístroje 
- výrobní plochy 
- skladovací plochy 
Finanční zdroje 
- rozsah finančních zdrojů 
- struktura aktiv 
- výše a dynamika cash flow 
Nehmotné zdroje 
- průmyslová práva 




Hodnota – hodnotí, jestli je zdroj schopen pomoci při využívání příležitostí a 
odstraňování hrozeb 
Vzácnost – kolik konkurenčních podniků vlastní tento zdroj 
Napodobitelnost – jak nákladné bude napodobit tento zdroj 
Organizace – zjištění, jestli má podnik vhodnou organizační strukturu pro 
využití zdroje (Hadraba, 2004). 
SWOT analýza 
SWOT analýza, pomáhá odhalovat silné a slabé stránky podniku, ale taky 
jeho příležitosti a hrozby. Tato analýza je užitečná v mnoha směrech například: 
poskytuje logický rámec pro hodnocení současné a budoucí situace, lze ji provádět 
pravidelně, může vést ke zlepšení výkonnosti podniku. Provádí se jako poslední 
analýza, která sumarizuje výsledky předchozích analýz (Kaňovská, 2009). 
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Obrázek 5: SWOT analýza 
 (Zdroj: http://halek.info/www/) 
 
Vysekalová (2006) uvádí toto rozdělení: 
Ofenzivní strategie (SO, maxi-maxi) – využití silných stránek podniku pro 
získání příležitosti, posilování postavení na trhu 
Mírně ofenzivní strategie (ST, maxi-mini) – využít silných stránek, abychom 
eliminovali hrozby, vytváření rezerv, udržování zákazníků 
Defenzivní strategie (WO, mini-maxi) –  využít příležitosti a tím překonat slabé 
stránky, vyhledávat vhodné kooperace 
Zůstatková strategie (WT, mini-mini) – čelit hrozbám a snažit se minimalizovat 
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3 ANALYTICKÁ ČÁST 
3.1 Analýza prostředí 
Líšeň se řadí jednu z největších brněnských čtvrtí. Má 25 007 obyvatel a její 
rozloha je 15,7 km². Můžeme ji rozdělit na  Líšeň a Starou Líšeň. Líšeň je zastavěna 
většinou panelovými domy a je zde více obyvatel. Stará Líšeň má charakter téměř 
vesnický. Je ovšem pravdou, že tyto rozdíly se postupem času smazávají. Moje 
fitness centrum je situováno do Staré Líšně.  
 Líšeň je z demografického hlediska relativně mladou čtvrtí. Většinou tu žijí 
mladé rodiny s dětmi, ale naopak ve Staré Líšni se nachází z větší části populace 
starší (http://www.brno-lisen.cz/). 
3.2 Analýza konkurence 
V okolí mého fitness centra se nachází několik sportovních institucí. Sokol, 
plavecký bazén na základní škole Holzova, VK studio, Lady fit slim studio, 
fotbalové hřiště a Fitness Evy Šabatové.  
Nejvíce ohrožujícími sportoviště jsou pro mě ty, které jsou do deseti minut 
od mého fitness centra, protože většina zákazníků není ochotna docházet dále, což 
plyne z výsledků mojí ankety, které jsou popsány dále. Jsou jimi VK studio, Lady fit 
slim studio, Sokol, bazén a fotbalové hřiště. Poslední tři sportoviště neohrožují 
provoz mého fitness centra. Vzdálenější, ale stále částečně ohrožující je Fitness Evy 
Šabatové. 







 32   
- analýza složení těla 
- masáže  
- gymnastické míče 
 
Otvírací doba 
Pondělí – pátek 8:00 – 20:00 
Sobota 8:00 – 12:00 
 
Ceník 
vibrostation: jednorázový vstup  70 Kč 
permanentka 10 vstupů  600 Kč 
vacushape: jednorázový vstup 230 Kč 
permanentka 10x40 min 2 000 Kč 
 
zvýhodněný balíček: 20 x vacushape 20 x vibrostation 
cena 3 800 Kč 
(www.vk-studio.cz) 
VK Studio má webové stránky, které nejsou zcela dobře propracované. Mají 
jednu reklamní plochu přímo na ulici, na které VK Studio sídlí. Nemají příliš velký 
výběr cvičebních zařízení, v podstatě jen vibrostation a vacushape.  
Cena vibrostation je přiměřená, nabízejí i permanentky díky, kterým mají 
zákazníci dlouhodobě nižší cenu cvičení. Vacushape je zbytečně předražený.  
Otvírací doba je lákavá. Kapacita jsou 2 lidé na 40 min, tedy maximálně 36 
lidí za den. Nemají tu žádného trenéra, jen vyškolený personál na používání strojů, 
který zároveň obsluhuje recepci.  
Jako doplňkové služby nabízejí analýzu složení těla za 150 Kč, kde zjistí 
hmotnost, množství tuku na různých částech těla, BMI a podobně. Další službou 
jsou různé druhy masáží, které bývají na 30 min, 45 min nebo 60 min v ceně od 
300 Kč do 600 Kč. Masáž je možné objednat na kdykoliv a kamkoliv.  
Studio se nachází ve velké blízkosti mého fitness centra, a proto bych tyto 
zařízení neměla nabízet, popřípadě nabízet vacushape za nižší cenu. Za předpokladu, 
že budu  nabízet podobné služby mě toto sportoviště ohrožuje. 
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3.2.2 Lady fit slim 
Služby 
- power plate 
- vacushape 
- kardio zóna (2x orbitreck, 2x běhací pás, stacionární kolo, veslařský 
trenažér, stepper)  
- fitbally 
- dětský koutek s hlídáním 
 
Otvírací doba 
Pondělí – pátek 8:00 – 20:00 
Sobota 8:00 – 13:00 
 
Ceník 
Kardio zóna: Jednorázový vstup 60 Kč 
Permanentka měsíční 500 Kč (neomezený vstup) 
Power plate: Zkušební lekce zdarma 
Jednorázový vstup 90 Kč + 100 Kč trenér 
Permanentka na 10 vstupů 750 Kč + 750 Kč trenér 
Vacushape: Jednorázový vstup 150 Kč 
Permanentka 10 vstupů 1090 Kč 
U permanentek na power plate a vacushape je kardiozóna za 30 Kč 
(www.ladyfitslimstudio.cz). 
 
Je to fitness pouze pro ženy. Rozkládá se na rozměrech 100m². Nedostatkem 
tohoto fitness je malinká šatna, mohou se tu převléci maximálně jedna až dvě osoby 
naráz. Dalším nedostatkem jsou jejich webové stránky, které nevypadají příliš 
profesionálně. Velkým plus je tu dětský koutek s hlídáním.  
Příjemné ceny jsou lákadlem pro zákazníky, obzvláště první lekce zdarma. 
Také jsou zajímavé slevy na permanentkách a dokonce i velmi výhodná cena 
kardiozóny. U cen je vždy uvedeno, kolik lekce stojí s trenérem i bez něj a na 
permanentkách je cena za trenéra rozhodně výhodná a lákavá. Trenérů fitness je tu 
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několik, včetně vyškoleného personálu, který je schopen vytvořit cvičební plán na 
míru 
Kapacita power plate je 24 lidí za den na jednom stroji, stroje jsou tu dva, čili 
celková kapacita power plate je 48 lidí za den. Vacushape je tu jeden takže 24 lidí za 
den. V kardio zóně je 7 cvičebních strojů, takže je hodinová kapacita je 7 lidí, tedy 
maximálně 84 lidí za den. 
 Fitness se nachází na lukrativním místě v nové Líšni, ale nemá žádnou 
velkou reklamu. Prostory jsou moderně vybavené. 
Toto zařízení se nachází 15min od mého rychlou chůzí. Pro mé fitness se zdá 
Lady fit slim relativně velkou konkurencí a mohlo by mé podnikání ohrožovat. 
Neměla bych nabízet stejné stroje.   
3.2.3 Fitness Evy Šabatové 
Služby 
- Aerobní sál (power joga, pilates, zumba, aerobic, P-class) 
- Posilovna (posilovací stroje, kardio stroje – stacionární kolo, veslařský 
trenažér, běhací pás, kruhový trénink pro ženy) 




Po - Čt:  9:00 – 21:00 
Pá + Ne:  14:00 – 21:00 
 
Ceník 
Posilovna:  Jednorázový vstup 80 Kč (studenti 60 Kč) 
Permanentka 10 vstupů 700 Kč 
Kruhový trénink 100 Kč 
Aerobní sál: Jednorázový vstup 80 Kč 
Permanentka 10 vstupů 700 Kč 
(www.fitnessevysabatove.cz) 
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Fitness Evy Šabatové by mohlo být potenciální hrozbou pro moje fitness. Je 
zaměřeno jak na muže, tak na ženy. Jsou tu posilovací stroje i aerobní aktivity. Má 
rozlohu 70 m² aerobní sál a 90 m² posilovna. 
Kapacita je v aerobním sále 18 lidí na hodinu, tedy 54 lidí na den (mají 
maximálně tři cvičební hodiny denně) a v posilovně 12 lidí za hodinu, tedy 
maximálně 120 lidí za den.  
Ceny jsou tu lákavé a prostředí příjemné a moderní. Nabízí tu permanentky 
pro pravidelné návštěvníky a hlavně studentské slevy. 
Ve fitness je pět zaměstnanců, kteří jsou zároveň i certifikovanými trenéry. 
Na posilovnu připadá 3 zaměstnanci a na aerobní aktivity 4.  
Dalšími službami, které nabízejí je poradenská činnost pro fitness, hubnoucí 
programy, vypracování tréninkového programu na tělo, vypracování jídelníčku a 
doplňková výživa. Jsou to opravdu komplexní služby, které hodně nalákají 
zákazníky.  
Zařízení je i relativně známé. Je vzdálené od mého fitness centra asi 25 min.. 
Je hrozbou pro moje fitness, ale vzhledem k jeho vzdálenosti na to není třeba brát 
tak velký zřetel.  
3.3 Výsledky ankety 
Ankety se zúčastnilo šedesát osob ve věku 16 – 61 let (věková struktura je 
zobrazena na následujícím grafu)  z toho 35 žen a 25 mužů. Provedena byla ve Staré 
Líšni, tedy v blízkosti budoucího fitness centra. Otázek je osm, tudíž dotazování 
nezabralo vždy více než 4 minuty. 
 






16 - 20 let
21 - 30 let
31 - 40 let
41 - 50 let
51 - 61 let
 












Graf 2: uvítal/a byste fitness v této lokalitě 
(Zdroj: vlastní) 
 
Od této otázky se odvíjí celý dotazník, pokud respondent fitness centrum v této 
lokalitě nechtěl, pak již neodpovídal na další otázky. Z průzkumu vyplývá, že 72 %  
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Graf 3: frekvence navštěvování fitness 
(Zdroj: vlastní) 
  
Centrum by bylo navštěvováno nejspíše stálejšími zákazníky, kteří by pravidelně 
navštěvovali fitness jedenkrát za týden, ale jsou i tací, kteří by rádi cvičili i vícekrát za 
týden. Samozřejmě se očekává i několik nepravidelných zákazníků, kteří přijdou 
jedenkrát za měsíc. 
 




50 - 65 Kč
65 - 80 Kč
80 - 100 Kč
 
Graf 4: částka za cvičební lekci  
(Zdroj: vlastní) 
  
Díky této otázce je možné utvořit ceny za cvičební lekce. Je stále mnoho lidí, kteří 
nemají dostatek financí, které by chtěli investovat do sportovní činnosti, a proto 48 % 
respondentů jsou ochotni za lekci maximálně 65 Kč. Jisté procento jsou ochotni zaplatit 
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střední částku a to až 80 Kč. Minimum respondentů jsou schopni zaplatit i více, pokud 
tomu bude kvalita odpovídat. 
 




32% 6 - 9 hod
9 - 12 hod
14 - 18 hod
18 - 22 hod
 
Graf 5: otvírací doba fitness 
(Zdroj: vlastní) 
  
Otázka vhodná pro určení pracovní doby. Dle odpovědí by mělo fitness být otevřeno od 
14 do 22 hodin. Ale samozřejmě se najde i skupina lidí, která by uvítala otvírací dobu i 
dopoledne či ráno. Bývají to hlavně studenti.  
 






více než 20 min
 
Graf 6: vzdálenost dojíždění 
(Zdroj: vlastní) 
 
 Tato otázka souvisí i s konkurencí. Pokud se ve vzdálenosti do deseti minut od 
mého fitness nachází i jiné, je třeba nabízet rozdílné služby než nabízí konkurence. Stále 
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velké procento respondentů je ochotno dojíždět i do dvaceti minut od svého bydliště, 
proto je důležité sledovat i vzdálenější konkurenci. 
 
6. Jaké typy cvičení byste ve fitness uvítal/a? (možnost více odpovědí) 
Tabulka 3: typy cvičení 
(Zdroj: vlastní) 
Aerobic 21 % 
Zumba 29 % 
Bodystilling 32 % 
Cvičení na fotbalech 19 % 
Jóga 19 % 
Core training 15 % 
Pilates 12 % 
Posilovna 39 % 
Bossa 18 % 
Capoeira 10 % 
Relaxační cvičení 25 % 
Tvarovací a kompenzační cvičení 30 % 
Spinning 15 % 
Heat 8 % 
Veslování 10 % 
Kranking 7 % 
 
 Z odpovědí respondentů plyne, jaká cvičení by považovali pro sebe za 
nejužitečnější. Posilovnu by rádo mělo ve svém fitness 39 % respondentů. Součástí 
posilovny by byla i aerobní zóna, jelikož i o tyto aktivity byl jistý zájem. Dalšími 
žádanými typy cvičení jsou aerobic, zumba, jóga, bodystilig, kompenzační a tvarovací 
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Graf 7: druhy cvičení 
(Zdroj: vlastní) 
 
 Nejvíce procent získalo cvičení pro ženy, proto bude rozhodně vhodné cvičení 
tohoto typu zařadit. Cvičení pro rodiče s dětmi by uvítalo 20 % respondentů, proto bude 
třeba zařadit i tyto cvičení, popřípadě zařídit dětský koutek s hlídáním. Dalším 
vhodným typem je cvičení pro muže. Nejlepší volbou bude zařadit cvičební programy 
v posilovně na budování a udržení muskulatury. Je i možnost zařadit cvičení pro těhotné. 
 












Graf 8: služba navíc 
(Zdroj: vlastní) 
 
 Výživového poradce by uvítalo 32% respondentů a 25% by chtělo měření In-
body. Tyto služby měli součástí mé nabídky klientům. Další možností je nabídka 
masáží. 
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3.4 Analýza formy podnikání 
Tabulka 4: porovnání forem podnikání 
(Zdroj: vlastní) 
 
Na základě srovnání se jeví jako nejlepší forma podnikání živnostenské 
podnikání nebo založení společnosti s ručením omezeným. Ostatní formy jsou méně 
výhodné. Ovšem při bližším srovnání společnosti s ručením omezeným a živností 
(dle tabulky) a vzhledem k předmětu mého podnikání vychází lépe živnost a to 
hlavně pro svou jednoduchost.  
Jediný počáteční výdaj je 1000 Kč na získání živnostenského listu, které je 
možné získat během několika málo dnů. V tomto případě je třeba získat 
živnostenský list na živnost vázanou, u které pro poskytování tělovýchovných a 
sportovních služeb je zapotřebí vysokoškolského vzdělání v oboru tělovýchovy, 
vyšší odborné vzdělání v tomto oboru nebo rekvalifikační kurz. Dalším krokem je 
nahlášení na finančním úřadě, správně sociálního zabezpečení a ohlásit změnu na 
zdravotní pojišťovně. 
Další velkou výhodou je, že živnostník nemusí vést účetnictví a své výdaje 
může uplatňovat paušálně. 
Tento typ podnikání má ovšem i své nevýhody. Největší nevýhodou je ručení. 
Živnostník za svou podnikatelskou činnost ručí celým svým majetkem. Z činnosti 




 Pro založení stačí pouze 1 
společník 
 Relativně nízký základní 
kapitál 
 Čistě kapitálová společnost 
 Nutný počáteční kapitál 





 Žádný základní kapitál 
 Volné nakládání s financemi 
 Nemusí vést účetnictví 
 Téměř žádná náročnosti 
(časová, administrativní) při 
vytváření 





 Ručí celým svým 
majetkem 
 OSVČ musí platit nejen 
daň z příjmů, ale také 
sociální a zdravotní 
pojištění 
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musí platit samozřejmě daň z příjmů, ale navíc také musí odvádět sociální a 
zdravotní pojištění, což znamená každý měsíc odesílat zálohu na tyto dvě instituce. 
Minimální záloha na zdravotní pojištění činí 1748Kč a je splatná vždy do 8. 
následujícího měsíce. Na sociální 1890 Kč a musí být zaplaceno do 20. 
následujícího měsíce. Případné přeplatky či nedoplatky jsou zúčtovány na konci 
kalendářního roku.  
3.5 Analýza finančních zdrojů 
3.5.1 Počáteční výdaje 
Pro začátek podnikání jsou nutné vyšší výdaje. Celkové počáteční náklady 
mého podnikání jsou ve výši 570 000 Kč. Na mém osobním účtu je ušetřeno 
300 000 Kč, takže je třeba si půjčit od banky 270 000 Kč. Maximální částku, kterou 
je fitness schopno splácet je 4 500 Kč. Pokud dostanu půjčku na 84 měsíců, která 
činí 267 500 Kč při úroku 10,42%, pak tuto částku dodržím. Za předpokladu, že by 
se podnikání vyvíjelo finančně nadprůměrně je možné splátku zvýšit a tím dříve 
půjčku zaplatit. 
 
Tabulka 5: počáteční investice 
(Zdroj: vlastní) 
Počáteční investice 
Živnostenský list 1 000,00 Kč 
Stroje (posilovna i vybavení aerobního sálu) 320 000,00 Kč 
Vybavení 150 000,00 Kč 
Marketing 7 000,00 Kč 
Rezerva 29 800,00 Kč 
Celkem 507 800,00 Kč 
 
Tabulka 6: počáteční provozní výdaje 
(Zdroj: vlastní) 
Počáteční provozní výdaje 
Nájemné (za 1. měsíc) 25 000,00 Kč 
Trenéři (za 1. měsíc) 7 200,00 Kč 
Recepční (za 1. měsíc) 30 000,00 Kč 
Celkem  62 200,00 Kč 
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3.5.2 Pravidelné výdaje a příjmy 
Mezi pravidelné měsíční výdaje je třeba započítat platy recepčních. Recepční 
budu zaměstnávat dvě na hlavní pracovní poměr. Budou mít vždy střídavě dlouhý a 
krátký týden, tedy jeden týden od pondělí do neděle a druhý od středy do pátku. 
Sobota a neděle mají desetihodinovou směnu, pondělí a úterý budou mít 
dvanáctihodinnou směnu. Středa, čtvrtek a pátek si směnu rozdělí, takže každá bude 
pracovat šest hodin. Za měsíc je to celkem asi 160 hodin na jednu recepční. Plat 
jedné recepční je 15 000 Kč hrubého na měsíc, což je asi 93,75 Kč hrubého na 
hodinu. Vzhledem k tomu, že mají v popisu práce i úklid, je to částka naprosto 
odpovídající.  Pokud by byly dostatečné příjmy, pak příjmu jednu recepční na 
dohodu o pracovní činnosti. Dalším personálem jsou tři externí trenéři, kteří budou 
pracovat na dohodu o pracovní činnosti. Neopomenutelným výdajem je samozřejmě 
nájemné včetně elektřiny a vody nebo také zálohy na sociální a zdravotní pojištění 
za moji živnost. Každý měsíc musím splácet půjčku, kterou jsem si vzala do začátku 
podnikání. Pod položkou ostatní se skrývají například výdaje za telefon, kancelářské 
potřeby, hygienické potřeby nebo žárovky. 
 
Tabulka 7: pravidelné měsíční výdaje 
(Zdroj: vlastní) 
Pravidelné měsíční výdaje 
2x recepční PÚ 30 000,00 Kč 
3x externí trenér 7 200,00 Kč 
Zdravotní pojištění 1 748,00 Kč 
Sociální pojištění (min. 1890 Kč) 2 400,00 Kč 
Splátka půjčky 4 500,00 Kč 
Nájem+voda+elektřina 25 000,00 Kč 
Ostatní 1 000,00 Kč 
Celkem 71 848,00 Kč 
 
Měsíčními příjmy jsou tržby z provozu mého zařízení. Je třeba myslet dvěma 
směry, a to pesimistickým a optimistickým. U pesimistického pohledu 
předpokládáme, že fitness centrum navštíví minimum zákazníků. Je počítáno se 
sedmi klienty na jednu hodinu ve cvičebním sále a jedním klientem na hodinu 
v posilovně. Optimistická verze je spočítána na dvanáct zákazníků na jednu cvičební 
hodinu ve cvičebním sále a třemi zákazníky na hodinu v posilovně. 
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Tabulka 8: optimistická verze měsíčních příjmů 
(Zdroj: vlastní) 
Optimistická verze měsíčních příjmů 
Cvičební sál 81 600,00 Kč 
Posilovna 61 200,00 Kč 
Trenér v posilovně 2 000,00 Kč 
Celkem 144 800,00 Kč 
 
 
Tabulka 9: pesimistická verze měsíčních příjmů 
(Zdroj: vlastní) 
Pesimistická verze měsíčních příjmů 
Cvičební sál 47 600,00 Kč 
Posilovna 21 000,00 Kč 
Trenér v posilovně 2 000,00 Kč 
Celkem 70 600,00 Kč 
 
Z tabulek je patrné, že  i když se podnikání bude vyvíjet pesimistickým 
směrem, jsou příjmy téměř schopné pokrýt veškeré výdaje. Je to ovšem jen velmi 
krátkodobě, protože je třeba vyššího výdělku, abychom byli schopni uhradit 
pravidelnou údržbu a další nutné výdaje jako je pojištění nebo opravy. A 
samozřejmě výdělek pro majitele.  
Pokud se fitness ocitne v pesimistické verzi příjmů, je třeba tuto situaci řešit. 
Musíme mít určitou rezervu, ze které tyto dočasné nedostatky příjmů pokryjeme. 
Ale jen řešení následků nestačí, musíme nabízet lákavé akce pro zákazníky, 
abychom je přilákali. Například slevové akce – jeden + jeden vstup zdarma nebo 
vytvoření fitness karty, kterou si klient zakoupí a posléze má na všechny cvičební 
lekce i posilovnu desetiprocentní slevu nebo bezprostředně po cvičební lekci v sále 
bude mít posilovnu zdarma. Koupě karty přinese okamžitý příjem, je ovšem třeba, 
aby ji recepční horlivě nabízeli klientům. Další možností je zvýšení propagace – 
reklama v místních novinách nebo rádiu. Toto řeší však potřebuje i další peněžní 
vklad, který v této situaci není vždy možný. 
Kromě pravidelných měsíčních nákladů vznikají v souvislosti s podnikáním i 
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Tabulka 10: pravidelné roční výdaje 
(Zdroj: vlastní) 
Předpokládané roční výdaje 
Daň z příjmu 30 000,00 Kč 
Pojištění 6 000,00 Kč 
Rezerva SP + ZP 25 000,00 Kč 
Opravy a údržba 5 000,00 Kč 
Platba autorům a interpretům (televize, rádio) 15 000,00 Kč 
Rezerva 10 000,00 Kč 
Celkem 91 000,00 Kč 
 
Daň z příjmu je zcela orientační, závisí na skutečných příjmech. Rezerva na 
SP (sociální pojištění) a ZP (zdravotní pojištění) je pro případ nedoplatků. 
Pravidelná údržba strojů se provádí minimálně jednou za půl roku, zde je uvedena 
předpokládaná celková částka za obě kontroly. Platba autorům a interpretům je 
povinná částka, kterou je třeba platit čtvrtletně za veřejné používání televize a rádia.  
Na závěr porovnání pravděpodobných příjmů a výdajů za celý rok podnikání 
v optimistické a pesimistické verzi. Jestliže se podnikání bude vyvíjet optimisticky, 
pak výdělek vychází v plusových položkách, čili podnikání se vyplatí. Pokud se 
ovšem bude vyvíjet pesimisticky i přes veškerá opatření je lépe podnikání ukončit. 
 
Tabulka 11: roční porovnání příjmů a výdajů - optimisticky 
(Zdroj: vlastní) 
Roční porovnání příjmů a výdajů - optimistická verze 
Příjmy Výdaje Celkem 
1 737 600,00 Kč 953 176,00 Kč 784 424,00 Kč 
 
Tabulka 12: roční porovnání příjmů a výdajů – pesimisticky 
(Zdroj: vlastní) 
Roční porovnání příjmů a výdajů - pesimistická  verze 
Příjmy Výdaje Celkem 
847 200,00 Kč 953 176,00 Kč -105 976,00 Kč 
 
3.5.3 Bod zvratu 
Bod zvratu je důležitým ukazatel pro podnikání. Pokud příjmy dosáhnou do 
tohoto bodu, znamená to, že jsou uhrazeny veškeré náklady a už tvoříme zisk.  
V případě mého fitness je třeba rozdělit příjmy na ty, které získám 
z posilovny a na ty, které plynou z hodin ve cvičebním sále. 
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 Není zcela jednoznačně možné zakreslit jeden bod zvratu a proto na 
následujícím grafu jsou dva.  
První bod zvratu je 866 zákazníků. Tato situace nastává při ideálně 
zaplněném cvičebním sále, což je dvanáct zákazníků a minimální návštěvnosti 
posilovny, což je jeden zákazník za hodinu a o víkendech jeden klient za dvě hodiny. 
Z tohoto poměru plyne, že průměrný příjem ze služeb je 83 Kč za klienta. Bod 
zvratu je tedy spočítán: 
 
71 848 / 83 = 866 zákazníků 
 
Druhý bod zvratu je v bodě 899 zákazníků. Tento případ platí, jestliže máme 
minimální návštěvnost hodin ve cvičebním sále, což je šest klientů a ideální 
množství zákazníků v posilovně, což jsou dva zákazníci za tři hodiny ve všední dny 
a jeden klient za dvě hodiny o víkendu. Z tohoto poměru vychází, že průměrný 
příjem ze služeb je 80 Kč za klienta.  Bod zvratu je tedy počítán: 
 
71 848 / 80 = 899 zákazníků 
 





























Graf 9: bod zvratu 
 (Zdroj: vlastní) 
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3.6 Návrh marketingu 
3.6.1 Promotion (propagace) 
Je mnoho druhů propagace, ale ne zcela všechny jsou použitelné pro fitness. 
Vhodnou reklamou pro fitness ve Staré Lišni je vytvoření plakátů, které se rozmístí 
na nabídkové tabule po celé Líšni. Plakáty by měly být velikosti A3. Hlavními místy 
na vyvěšení jsou autobusová zastávka Náměstí Karla IV., Jírova, Novolíšeňská, 
Klicperova; tramvajová zastávka Jírova, Mifkova. U základní školy Holzova. Další 
možností je rozdávání letáčků velikosti A6 na strategických místech (Náměstí Karla 
IV., tramvajová zastávka Jírova, autobusová zastávka Klicperova), popřípadě 
možnost roznosu do osobních schránek v okolí fitness. 
Součástí letákové propagace může být i slevový kupón. Nejlepší formou je 
jedna plus jedna zdarma. Jeden zákazník zaplatí a druhý jde zdarma. Pro fitness je to 
výhodné v tom, že mu nepřijde jen jeden potenciální stálý klient, ale rovnou dva.  
Slevové kupóny je možné umístit i do místních periodik (novin nebo 
časopisů). Tento typ propagace se může zdát dražší, ale na druhou stranu se může 
velmi vyplatit. 
Samozřejmostí je vytvoření webových stránek, na kterých se zákazník může 
dozvědět, co ho zajímá. Vytvoření těchto stránek je vhodné přenechat odborníkům, 
protože webová stránka je vizitkou firmy. Obsah by byl v mojí kompetenci. A také 
bych je průběžně sama aktualizovala. Na stránkách by bylo několik důležitých 
záložek jako například – úvod (pár slov o fitness, rozloha, vybavení), posilovna 
(kolik strojů, jakého druhu, možnost objednat trenéra), cvičební sál (s rozvrhem 
hodin a popisem cvičení), výživový poradce (jaké služby nabízí), ceník (včetně slev), 
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4 PRAKTICKÁ ČÁST 
4.1 Základní údaje 
Název  
Název fitness by měl být jasný a snadno zapamatovatelný. Jako jméno mého 
fitness jsem zvolila Fitness Lucie. 
 
Rozloha 
Rozloha fitness je 200 m² z toho připadne na posilovnu asi 70 m² a 70 m²   na 
cvičební sál. Dalšími využitými prostory jsou sprchy, WC a šatny, které zabírají asi 
40 m², zbylých 20 m² je počítáno na recepci 
 
Kapacita   
Posilovna maximálně 12lidí/hod to znamená 144 lidí/den. 
Cvičební sál maximálně 12 lidí/hod to znamená 24 – 60 lidí/den (záleží na 
denním rozložení cvičebních hodin). 
4.2 Vybavení  
Posilovna 
Posilovna je vybavena mnoha stoji na posilování, ale také tu jsou stroje na 
aerobní cvičení. Níže jsou vypsány cviky, které lze cvičit v posilovně. 
Aerobní zóna 
o 1x běžecký pás  
o 2x orbitreck  
o 1x stacionární kolo  
o 1x veslařský trenažér  
Posilovací zóna 
o 2x Posilovací věž (přednožování, bench press, kladka na záda, 
roznožování, snožování, cviky na prsní svaly) 
o Bench press  
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o Zanožování  
o Přednožování (součást věže) 
o Roznožování (součást věže) 
o Snožování  
o Shyby s dopomocí posuvné lavice 
o Břicho na ribstolu  
o Břicho na lavici  
o Záda kladka (součást věže) 
o Prsní svaly – lavice  
o Biceps (součást věže) 
o Triceps  
o Činky jednoruční 1kg – 40kg (20 párů)  
o Činky obouruční 2x + závaží  
 
Cvičební sál 
o 15x fitball  
o 15x overball  
o 15x posilovací gumy  
o 15x 1kg činky  
o 15x podložka  
o 15x step  
4.3 Personál 
Recepční  
Dva recepční na plný úvazek, kteří budou zároveň trenéry v posilovně. Při 
vyšších tržbách je možnost přijmout další recepční na dohodu o pracovní činnosti. 
Samozřejmě musí vlastnit certifikát na trenérství v posilovně. Recepční je trenérkou 
z toho důvodu, abychom nemuseli najímat dalšího externího trenéra nebo kdyby naši 
trenéři v objednanou hodinu měli jinou aktivitu. Recepční dostane příplatek 90 Kč 
za každou odvedenou trenérskou hodinu Bylo by vhodné, aby měli zároveň vzdělání 
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Tři trenéři na aktivity ve cvičebním sále, zaměstnaní budou na dohodu o 
pracovní činnosti. Musí mít certifikát na určitou cvičební lekci, kterou povedou.  
 
Uklízečky  
Minimálně první měsíce budou úlohu uklízeček zastávat sami recepční, 
abychom ušetřili výdaje.  
4.4 Otvírací doba 
Otvírací doba je určená hlavně podle výsledků z ankety. Je možné ji upravit 
dle návštěvnosti. Tato otvírací doba je spíše pro posilovnu, protože cvičební sál má 
svůj vlastní rozvrh hodin. 
 
Tabulka 13: otvírací doba 
(Zdroj: vlastní) 
Pondělí - Pátek 9:00 - 21:00 
Sobota - Neděle 10:00 - 20:00 
 
4.5 Nabízené služby 
Posilovna 
Posilovna nabízí několik strojů na posílení všech partií těla. Klient si může 
objednat na svou hodinu i našeho trenéra, který bude respektovat požadavky klienta. 
Trenéři jsou schopni zákazníkovi navrhnout cvičební program dle jeho 
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Cvičební sál  
Dle mého názoru by fitness mělo nabízet služby vyhovující většímu spektru 
obyvatelstva, proto je zde vytvořen rozvrh cvičebních hodin v sále tak, aby si každý 
klient mohl najít ty hodiny, které mu nejvíce vyhovují, ať už hledá pohybovější 
hodinu, více odpočinkovou nebo tu, která nejvíce vyhovuje jeho aktuálnímu 
fyzickému, psychickému nebo sociálnímu stavu. 
 




Senioři - cvičení na balančních plošinách, cvičení s vlastní vahou, drobná motorika 
(hlídání) – zajištěno hlídání dětí 
KTC - kompenzační a tvarovací cvičení  
- (bříško) – zvláštní zaměření na bříško 
- (boky, stehna) – zvláštní zaměření na boky a stehna 
Jóga - (zač.) - začátečníci; (pokr.) – pokročilí  
Aerobic  - první půlka hodiny zaměřená na aerobní cvičení, druhá část posilovací 
- využití stepů, posilovacích gum, činek, overballů apod. 
Zumba -  spojuje prvky aerobního cvičení a tance, vhodné pro spalování tuků a 
formování postavy 
Těhotné - cvičení pro těhotné ženy, vedené zkušeným instruktorem 
Relaxační - cvičení pro uklidnění těla i mysli 
Bodystiling - formování postavy a spalování tuků 
 
09:00-10:00 10:15-11:15 16:30-17:30 17:45-18:45 19:00-20:00 
Pondělí 
senioři těhotné zumba  jóga (zač.) aerobic  
Úterý aerobic (hlídání) senioři 
KTC 
(břísko) relaxační bodystiling 
Středa 
    aeorbic  
KTC (boky, 
stehna) relaxační 
Čtvrtek zumba (hlídání) těhotné bodystiling zumba KTC 
Pátek 
    jóga (pokr.) aerobic   
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Výživový poradce 
Tuto službu bude nabízet externí pracovník na svůj živnostenský list. Já mu 
pouze nabídnu prostory a klienty výměnou za doporuční mého fitness v jeho 
programech a reklamu na jeho webových stránkách. V jeho kompetenci bude 
vytváření jídelníčků, popřípadě i doporuční cvičebních programů pro různé 
požadavky klientů a také pravidelná konzultace. 
4.6 Ceny 
Ceník je rozdělen na dvě části – na posilovnu a cvičební sál. V posilovně 
jsou slevy pro studenty a seniory, ve cvičebním sále již ne, protože to není pro 
fitness výhodné. Další slevové akce jsou v rámci úvodního marketingu. Například 
kupón pro dvě osoby přičemž jedna je zdarma.  
 





Jednorázový vstup 75,00 Kč 65,00 Kč 
Jednorázový vstup + trenér 175,00 Kč 155,00 Kč 
Permanentka 10 vstupů (platnost 2 měsíce) 650,00 Kč 550,00 Kč 
Permanentka 10 vstupů (platnost 2 měsíce)  
+ trenér 1 500,00 Kč 1 350,00 Kč 
Permanentka 20 vstupů (platnost 3 měsíce) 1 200,00 Kč 1 000,00 Kč 
Permanentka 20 vstupů (platnost 3 měsíce)  
+ trenér 2 900,00 Kč 2 600,00 Kč 
Permanentka na měsíc (neomezený počet 
vstupů) 700,00 Kč 600,00 Kč 
 





Všechny lekce 85,00 Kč 
Hlídání dětí v určené lekce zdarma 
Permanentka na 10 vstupů (platnost 2 měsíce) 750,00 Kč 
Příplatek za posilovnu 45,00 Kč 
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ZÁVĚR 
Cílem bakalářské práce bylo vypracovat základní postup pro zřízení fitness 
centra a návrh aktivit, které umožní rentabilní provoz.  
Byl proveden návrh na založení a vedení fitness centra. První otázkou bylo, 
zda si prostory pronajmout nebo postavit. Pro mé podnikání byl jasnou volbou 
pronájem, protože není zapotřebí tak velké množství počátečních investic, jako je 
tomu u stavby, popřípadě u koupě. Také bylo důležité zvolit nejvýhodnější formu 
podnikání. Na základě rozboru jednotlivých forem bylo za nejvhodnější vybráno 
podnikání na základě živnostenského listu.  
Průzkum trhu zajistil odpovědi na další klíčové otázky pro založení fitness 
centra. Díky průzkumu bylo zjištěno, že o fitness centrum v lokalitě Stará Líšeň je 
zájem a také přesně jaké aktivity by byly nejvyužívanější. Na základě této ankety  a 
potřeb centra byl vytvořen návrh aktivit, cen nebo také otvírací doby fitness. 
Musela být provedena též analýza konkurence, aby bylo možné vytvořit 
fitness, které je konkurenceschopné. V práci jsou rozebrána fitness centra, která by 
mohla potenciálně ohrožovat provoz Fitness centra Lucie. 
Provedením finanční analýzy a předpokládané návštěvnosti bylo zjištěno, že 
Fitness centrum Lucie je provozuschopné a dlouhodobě rentabilní, jestliže se bude 
schopno udržet nad bodem zvratu, což znamená měsíčně 866 zákazníků s ideální 
návštěvností sálu a minimální návštěvností posilovny. Je třeba se více zaměřovat na 
příjmy ze cvičebního sálu, protože hromadná cvičení za vyšší cenu přinesou vyšší 
příjmy, než individuální cvičení za nižší částku v posilovně. 
Aby se dosáhlo potřebné návštěvnosti bylo třeba vytvořit i marketingový 
plán, který přiláká nové návštěvníky fitness a také udrží ty stávající. Plán vycházel 
z vytvoření plakátů a letáků se slevovými akcemi pro nové zákazníky a 
z permanentek a opět slevových kupónů pro zákazníky stávající. 
Dle mého názoru bylo vytyčeného cíle dosaženo a Fitness centrum Lucie je 
schopno se na trhu uchytit i dlouhodobě udržet. 
 
 
 54   
SEZNAM POUŽITÝCH ZDROJŮ 
Literární  
1) BLAHUTKOVÁ, Marie, E. ŘEHULKA, Š. DVOŘÁKOVÁ. Pohyb a duševní 
zdraví. Brno: Paido, 2005. 78 s. ISBN 80-7615-108-1 
2) BUZKOVÁ, Klára. Fitness jóga: harmonické cvičení těla a duše. Praha: Grada, 
2006. 168 s. ISBN 80-247-1525-2 
3) ČÁSLAVOVÁ, Eva. Management a marketing sportu. Praha: Olympia, 2009. 
225 s. ISBN 978-80-7376-150-9  
4) DVOŘÁKOVÁ, Šárka. Sportovní marketing. Brno: MU Brno, 2005. 72 s. ISBN 
80-210-3901-9 
5) ETTINGER, W. H., B. S. WRIGHT, S. N . BLAIR. Fit po 50: aktivním životem 
k dobré kondici a zdraví. Praha: Grada, 2007. 245 s. ISBN 978-80-247-2203-0 
6) FORET, Miroslav. Marketingový průzkum: poznáváme svoje zákazníky.  Brno: 
Computer Press, 2008. 121 s. ISBN 978-80-251-2183-2 
7)  HADRABA, Jaroslav. Marketing: produktový mix, tvorba inovací produktů. 
Plzeň: Aleš Čeněk s.r.o., 2004. 215 s. ISBN 80-86473-89-5 
8) HAGUE, Paul. Průzkum trhu. Brno: Computer press, 2003. 234 s. ISBN 80-
7226-917-8 
9) HNÍZDIL, Jan, J. KIRCHNER, D. NOVOTNÁ. Spinning. Praha: Grada.2005. 
108 s. ISBN 80-247-03505 
10) HOBZA, Vladimír a Jaroslav REKTOŘÍK. Základy ekonomie sportu. Praha: 
Ekopress, 2006. ISBN 80-86929-04-3 
11) HORÁKOVÁ, Ivana. Marketing v současné světové praxi. Praha: Grada, 1992. 
368 s. ISBN 80-85424-83-5 
12) JARKOVSKÁ, Helena. Cviční na velkém míči. Praha: Grada, 2007. 184 s. ISB 
978-80-247-1751-7 
13) KALMAN, Michal, Z. HAMŘÍK, J. PAVELKA. Podpora pohybové aktivity pro 
odbornou veřejnost. Olomouc : ORE – institut, 2009. 172 s. ISBN 978-80-254-
5965-2. 
 55   
14)  KAŇOVSKÁ, Lucie. Základy marketingu. Brno: Akademické nakladatelství 
cerm, 2009. 123 s. ISBN 978-80-214-3838-5 
15) KOTLER, Philip a Kevin Iane KELLER. Marketing management 12e. 12. 
vydání. Nex Persey: Pearson Prentice Hall, ISBN 0-13-145757-8 
16) LIDELLOVÁ, Lucy. Kniha o józe. Praha: Jan Vašut s.r.o., 2002. 190 s. ISBN 
80-7236-294-1 
17) MCCARTHY, Jerome a William PERREAULT. Základy marketingu. Praha: 
Victoria publishing, 1995, 511 s. ISBN 80-85605-29-5  
18) MUCHOVÁ, Marta a Karla TOMÁNKOVÁ. Cviční na balanční plošině. Praha: 
Granda, 2009, 143s. ISBN 978-80-247-2948-0 
19) NOVOTNÁ, Viléma, I. ČECHOVSKÁ, V. BUNC. Fit program pro ženy. 
Praha: Grada, 2006. 228 s. ISBN 80-247-1191-5 
20) PÁVKOVÁ, Jiřina et al. Pedagogika volného času. 3. vydání. Praha: Portál, 
2008, 221 s.ISBN 978-80-7367-423-6  
21) SKOPOVÁ, Marie a Jana BERÁNKOVÁ. Aerobik: kompletní průvodce.  Praha: 
Grada, 2008. 208s. ISBN 978-80-247-1746-3 
22) SOVOVÁ, Eliška. 100+1 otázek a odpovědí o krevním tlaku. Praha: Grada, 
2008. 96 s. ISBN 978-80-2281-8 
23) STACKEOVÁ, Daniela. Fitness programy teorie a praxe: metodika cvičení ve 
fitness centrech. 2. vydání. Praha: Galén, 2008. 197 s. ISBN 878-80-7262-541-3 
24) VYSEKALOVÁ, Jitka a kol. Marketing. Praha: Fortuna, 2006. 246 s. ISBN 80-
7168-979-3 
25) Zákon č. 513/1991 Sb., Obchodní zákoník. Podle stavu k 1.7. 2011.  
26) ZBOŘIL, Kamil. Marketingový výzkum: metodologie a aplikace.  Praha: VŠE 
Praha, 1998. 171 s. ISBN 80-7079-394-5 
 56   
Elektronické 
1) David Tomšík [online]. 2008 [cit. 2013-01-10]. Dostupné z: 
http://www.sportprozdravi.cz/clanky/sport-jako-cesta-ke-zdravi/ 
2) Martin Zeman [online]. 2008 [cit. 2013-02-01]. Dostupné z: 
http://zeman.webnode.cz/products/slept-pest-analyza/ 









 57   
Seznam tabulek 
Tabulka 1: druhy dotazníků ................................................................................ 22 
Tabulka 2: základní oblasti vnitřních zdrojů podniku ........................................ 29 
Tabulka 3: typy cvičení....................................................................................... 39 
Tabulka 4: porovnání forem podnikání............................................................... 41 
Tabulka 5: počáteční investice............................................................................ 42 
Tabulka 6: počáteční provozní výdaje ................................................................ 42 
Tabulka 7: pravidelné měsíční výdaje ................................................................ 43 
Tabulka 8: optimistická verze měsíčních příjmů ................................................ 44 
Tabulka 9: pesimistická verze měsíčních příjmů ................................................ 44 
Tabulka 10: pravidelné roční výdaje................................................................... 45 
Tabulka 11: roční porovnání příjmů a výdajů - optimisticky ............................. 45 
Tabulka 12: roční porovnání příjmů a výdajů – pesimisticky ............................ 45 
Tabulka 13: otvírací doba ................................................................................... 50 
Tabulka 14: rozvrh cvičebního sálu .................................................................... 51 
Tabulka 15: ceník posilovna ............................................................................... 52 
Tabulka 16: ceník cvičební sál............................................................................ 52 
 
Seznam grafů 
Graf 1: věková skupina respondentů................................................................... 36 
Graf 2: uvítal/a byste fitness v této lokalitě ........................................................ 36 
Graf 3: frekvence navštěvování fitness............................................................... 37 
Graf 4: částka za cvičební lekci .......................................................................... 37 
Graf 5: otvírací doba fitness................................................................................ 38 
Graf 6: vzdálenost dojíždění ............................................................................... 38 
Graf 7: druhy cvičení .......................................................................................... 40 
Graf 8: služba navíc ............................................................................................ 40 
Graf 9: bod zvratu ............................................................................................... 46 
 
 58   
Seznam obrázků 
Obrázek 1: matice příležitostí ............................................................................. 24 
Obrázek 2: matice hrozeb ................................................................................... 25 
Obrázek 3: SLEPT analýza ................................................................................. 26 
Obrázek 4: porterův model konkurenčních sil .................................................... 27 
Obrázek 5: SWOT analýza ................................................................................. 30 
 
Seznam příloh 


















    
Příloha 1: Anketa 
Tato anketa byla vytvořena za účelem vypracování bakalářské práce na téma 
Zřízení a provoz fitness centra. Získané výsledky jsou součástí této bakalářské práce, 
jejíž autorkou je Lucie Janová.  
 
Anketa k založení fitness v Líšni 
 
1. Uvítal/a byste v této lokalitě fitness centrum? 
  Ano  
  Ne 
 
2. Jak často byste fitcentrum navštěvoval/a? 
  1x za měsíc 
  1x za týden 
  Vícekrát za týden 
 
3. Jakou částku jste ochotný/ná zaplatit za jednu cvičební hodinu? 
  50 – 65 Kč 
  65-80 Kč 
  80 – 100 Kč 
 
4. V které hodiny je pro vás návštěva fitness nejpřijatelnější? 
  Ráno (6 – 9 hod) 
  Dopoledne (9 – 12 hod) 
  Odpoledne (14 – 18 hod) 
  Večer (18 – 22 hod) 
 
5. Do jaké vzdálenosti jste ochotný/ná  dojíždět? 
  Do 10 min 
  Do 20 min 
  Více než 20 min 
 
6. Jaké typy cvičení byste ve fitness uvítal/a? (může být označeno více odpovědí) 
  Aerobic  
  Zumba 
  Bodystilling 
  Cvičení na fitbalech 
  Jóga  
  Core training 
  Pilates 
  Posilovna 
    
  Bossa 
  Capoeira 
  Relaxační cvičení 
  Tvarovací a kompenzační cvičení 
  Spinning 
  Heat  
  Veslování 
  Kranking 
 
7. Cvičení pro jakou skupinu byste chtěl/a navštěvovat? (může být označeno více 
odpovědí) 
  Pro těhotné 
  Pro seniory 
  Pro děti 
  Pro ženy 
  Rodiče s dětmi 
  Cviční pro muže ke zvětšení a udržení svalové hmoty 
 
8. Jakou službu byste uvítali navíc ve fitness? 
  Vířivka 
  Sauna 
  Masáže 
  Výživový poradce 
  Analýza pomocí In-Body  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
